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El presente proyecto de investigación detalla los pasos para implementar una 
empresa de lavado de vehículos mediante el proceso de reutilización de agua, 
la cual tiene como propósito ofrecer el servicio de lavado de vehículos, a través 
de 3 tipos de servicios de lavado, lavado express, lavado ejecutivo y el de lavado 
Premium. Este proyecto de investigación tiene como valor agregado fomentar la 
protección del medio ambiente mediante su proceso de reutilización de agua. 
Asimismo, la empresa busca brindar una experiencia agradable y confortable 
para el cliente, brindándole un lugar cómodo donde esperar y donde pueda tener 
acceso a comprar productos comestibles que puedan acompañar su espera. 
En la actualidad, existe un mercado amplio de vehículos en nuestro país, solo 
hasta el 2018 el parque vehicular corresponde a un total 2,894,327 según el 
MTC. Como se mencionó solo se atenderán vehículos livianos los cuales 
representan un total de 2,469,553. Es importante mencionar que en lima 
metropolitana solo el 16,5% poseen vehículo, teniendo en cuenta que la zona 
seleccionada para el proyecto es la zona 6, específicamente NSE A y B. Por otro 
lado, el presente proyecto pretende atender 5794 vehículos livianos al año. 
El plan financiero elaborado mostró resultados que indican viabilidad y 
rentabilidad para el proyecto dando como resultado un VAN 10,303.45 y un TIR 
del 19%. 












This research project details the steps to implement a vehicle washing company 
through the water reuse process, whose mission is to provide the vehicle washing 
service, offering 3 types of washing services, the express washing service , the 
executive laundry service and the Premium laundry service. This research project 
has the added value of promoting the protection of the environment through its 
water reuse process. Likewise, the company seeks to provide a pleasant and 
comfortable experience for the client, providing a comfortable place to wait and 
where they can have access to buy edible products that can accompany their 
wait. 
Currently, there is a wide market for vehicles in our country, only until 2018 the 
vehicle fleet corresponds to a total 2,894,327 according to the MTC. As 
mentioned, only light vehicles will be served, which represent a total of 2,469,553. 
It is important to mention that in metropolitan Lima only 16.5% have a vehicle, 
taking into account that the area selected for the project is zone 6, specifically 
NSE A and B. On the other hand, this project aims to serve 5,794 light vehicles 
to the year. 
The financial plan prepared showed results that indicate viability and profitability 
for the project, resulting in a VAN of 10,303.45 and TIR of 19%. 














Hoy en día se recomienda a todo emprendedor que tenga una idea novedosa 
para realizar, diseñar o implementar un plan de negocios, ya que este documento 
permitirá realizar un análisis de mercado, técnico, legal y organizacional, medio 
ambiental y financiero. 
Para poder atender la demanda se debe realizar un análisis. Esto permitirá 
determinar y medir las fuerzas que impactan al mercado con relación a un bien 
o servicio. Se debe tener en cuenta que existen elementos que determinan la 
demanda, estos son: el precio del bien o servicio, renta, preferencias, 
expectativas y tamaño de la población. 
En el diario LA REPÚBLICA (2013) se indica que “existe una empresa dedicada 
al lavado de vehículos de procedencia argentina llamada Prontowash que con 
una idea innovadora lograron posicionarse a nivel internacional y establecer 74 
sucursales en diferentes continentes entre ellos América, Asia y Europa.” Su 
metodología de trabajo, en un inicio fue realizar el lavado de vehículos 
aprovechando el tiempo que el dueño disponía para hacer sus actividades, lo 
cual indica que no afectaba el tiempo del cliente. De tal manera que maximizaban 
sus recursos y hacían eficiente el servicio. Ellos no contaban con un lugar físico, 
pero ofrecían el servicio a través de unos “carritos de lavado” que fueron creados 
para desplazarse de un lugar a otro. 
PRONTOWASH logra captar la demanda de los usuarios a través de 2 factores. 
El primero es que cumplieron con las expectativas del cliente, pues 
implementaron un proceso ecológico, este consistía en que sus equipos tan solo 
utilicen un litro de agua con una mezcla de detergentes biodegradables por auto. 
Lo segundo es que implementaron un servicio económico en cuanto a costo. 
Esto los diferenciaban de la competencia, ya que desperdiciaban grandes 
cantidades de agua y entorpecían el tiempo del cliente. 
SEGÚN ALADA Y EL FMI CÁLCULOS ANDEMOS (2017) indican que “Más de 
96,8 millones de vehículos livianos y comerciales fueron matriculados en el 
planeta durante el 2017, un incremento del tres por ciento frente a la cifra 
registrada en el 2016” (Ver figura 1). En la tabla se observa que: América Latina 
registró un incremento de 6.5% con respecto a la venta de vehículos nuevos, 
debido a la recuperación de sus principales mercados. Obteniendo Argentina 
una variación porcentual positiva de (+25.6%), Chile (+14.1%) y Brasil (+9.2%). 
Esto es algo favorable para el negocio de lavados de autos, ya que al existir más 
vehículos se obtendrán más clientes. 
En el diario PUBLIMETRO (2017) se menciona que “la empresa Wips se anuncia 
como una solución eficiente con un líquido ecológico (hecho con insumos de 
plantas) que brinda tres tipos de servicios de lavados –exterior, exterior e interior 
y de salón”. Wips es una empresa peruana que se posiciono en el mercado de 
lavado de vehículos tras traer una idea novedosa, pues utilizan un líquido hecho 
de plantas para lavar estos. 
Según la Asociación Automotriz del Perú (2020) señala que “hubo un crecimiento 
del 2,4%, el sector automotor peruano cerró el 2019 con el mejor desempeño 
dentro de los países de la Alianza del Pacífico”. Tomando como referencia la 
tabla y gráfica, se brindará el servicio a vehículos livianos (autos y camionetas), 
ya que se venden más de 100,000 unidades cada año y actualmente presenta 
una variación anual positiva y una variación positiva en enero del 2020 del 2.2%. 
(Ver figura 2 y 3) 
El plan de negocios para la creación de una empresa de lavado de vehículos se 
identificó como problema atender la demanda del negocio de lavado de autos, 
para ello se han identificado las siguientes causas mediante el uso del diagrama 
de Ishikawa: La primera es la competencia ya que, en Lima Metropolitana existen 
excesivas empresas formales e informales que ofrecen el servicio de lavado de 
vehículos. Otro punto, es que no se cuenta con estrategias para combatir con 
estas empresas. 
La comercialización debido a que, no se cuenta con un plan de marketing que 
nos permitan establecer estrategias para el servicio, precio, distribución y 
promoción. 
No contar con una cartera de proveedores el cual nos permite realizar la compra 
de productos y equipos de limpieza de vehículos. 
No contar con el proceso de reutilización del agua, pues se tiene planificado 
contar con este proceso como valor agregado en el presente proyecto de 
negocios. También se tiene pensado utilizar el local para brindar servicios de 
cochera. 
Los clientes, debido a que no se cuenta con sistemas y estrategias que ayuden 
con la fidelización de estos. 
No contar con personal capacitado para la utilización de los equipos, productos 
y atención a los clientes 
El medio ambiente, porque existen empresa que utilizan el agua de manera 
irracional como también materiales tóxicos para el lavado de vehículos. (Ver 
figura 
De lo antes expuesto, se formuló la siguiente pregunta de investigación: 
¿Cuáles son las características de viabilidad de un plan de negocio para crear 
una empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 2020? 
Asimismo, se presentan los siguientes problemas específicos: 
¿Cuáles son las características de la viabilidad de mercado de un plan de 
negocio para crear una empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 
2020? 
¿Cuáles son las características de la viabilidad técnica de un plan de negocio 
para crear una empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 2020? 
¿Cuáles son las características de la viabilidad legal y organizacional de un plan 
de negocio para crear una empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 
2020? 
¿Cuáles son las características de la viabilidad social-ecológica de un plan de 
negocio para crear una empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 
2020?  
¿Cuáles son las características de la viabilidad financiera de un plan de negocio 
para crear una empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 2020?  
 
En la investigación se propusieron las siguientes justificaciones: 
 
Justificación de mercado: Se definió el tipo de servicio, determinó la demanda y 
los factores que influyen en esta; a través del análisis de la oferta, se identificaron 
las estrategias y ventajas de los principales competidores. Por último, se decidió 
llevar a cabo un análisis de comercialización utilizando el marketing mix y se 
ubicó a los principales proveedores. 
 
Justificación técnica:  Para el plan de negocio se realizó diagramas de procesos 
u operaciones, descripción de las etapas del proceso, máquinas y equipos 
necesarios para una empresa de lavado de vehículos. Se localizó a la empresa 
considerando áreas y terrenos. El tamaño debe incluir la capacidad con pleno 
uso de maquinarias y distribución de máquinas y equipos. 
 
Justificación legal y organizacional: Se estableció el tipo de sociedad, licencias y 
permisos, registros de marca y otros documentos necesarios para el 
funcionamiento. También se estableció la visión y misión de la empresa, 
estructura organizativa, funciones del personal y cantidad de recurso humano 
según el área. 
 
Justificación medio ambiental: El agua es un recurso vital, y es un recurso no 
renovable. Hoy en día sus escases puede ser una gran amenaza para todos, tal 
es así que puede llegar a poner en riesgo nuestra subsistencia. 
Nuestro plan de negocio permitirá ahorrar en el consumo de agua potable a 
través del proceso de reutilización de agua. 
 
Justificación financiera: Se determinó el flujo financiero de la empresa y verifico 





En el estudio, se propuso el siguiente objetivo general 
 
Determinar la viabilidad de un plan de negocio para crear una empresa de lavado 
de vehículos, Lima Metropolitana 2020. 
Asimismo, se propusieron los siguientes objetivos específicos: 
Determinar la viabilidad de mercado de un plan de negocio para crear una 
empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 2020. 
Determinar la viabilidad técnica de un plan de negocio para crear una empresa 
de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 2020. 
Determinar la viabilidad legal y organizacional de un plan de negocio para crear 
una empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 2020. 
Determinar la viabilidad social-ecológica de un plan de negocio para crear una 
empresa de lavado de vehículos, Lima Metropolitana 2020. 
Determinar la viabilidad financiera de un plan de negocio para crear una empresa 
















2. MARCO TEORICO 
 
GONZALES Y MIRANDA (2018) realizaron un “plan de negocio de una empresa 
de lavado de autos enfocada en el medio ambiente mediante la reutilización del 
agua y la inclusión social como factores diferenciadores”. Cuyo objetivo fue la 
recuperación de su inversión en un tiempo mínimo, conocer tanto a sus 
principales proveedores como clientes y establecer una correcta localización del 
local. Para determinar su metodología utilizaron el modelo canvas. El proyecto 
resulto viable, pues obtuvieron un VAN (191,423 mil soles) el cual es mayor a 
cero y un TIR del 39%. 
VÍLCHEZ (2016) en su “plan de negocio lavado de autos Negocios y 
Management”. Cuyo objetivo es poder establecer la factibilidad del proyecto de 
negocio. Utilizaron la metodología descriptiva, ya que era necesario analizar e 
interpretar la naturaleza del negocio. Se clasifico como una investigación mixta 
porque poseía aspectos cualitativos lo cual conllevo a utilizar un diseño flexible 
que permitiera enfrentar la realidad del negocio y sus aspectos cuantitativos. 
Según el autor esta investigación conllevo la recolección de información sobre 
los procesos y problemas cotidianos en su contexto natural. Finalmente, el 
proyecto presento un TIR del 15.29% y VAN de S/. 11,953.00 con una inversión 
de S/ 29,217.82. 
SOLÍS (2016) en su “plan de negocios de lavado de vehículos a vapor CAR 
WASH AQP” en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero-Arequipa”. El autor 
de esta investigación plantea como principal objetivo determinar la factibilidad 
económica para una empresa que ofrece el servicio de lavado de vehiculos 
mediante el proceso de lavado a vapor. Este mismo logro identificar que existe 
una demanda insatisfecha con necesidades que tienen que ser atendidas. Se 
concluyó que la implementación de una lavandería de vehículos a vapor es un 
plan de negocio económicamente viable y rentable según su análisis financiero 
establece que VANF es mayor o igual a cero S/ 51,226.19 y donde el TIRF 53,00 
%. 
SHERPA (2017) en su proyecto de negocio:” Business plan Green Auto Spa of 
University Apllied sciences, Nepal”. Cuyo principal objetivo fue estudiar y 
desarrollar la propia idea comercial de iniciar la primera demanda de tienda de 
lavado automático en Katmandú, Nepal.  
El autor nos menciona “A good business plan helps entrepreneurs and business 
managers reach their goals by allowing them to gain deeper understanding of 
their business”. Para determinar su metodología se utilizó el modelo canvas. El 
autor menciona que si realizamos un análisis profundo a nuestro negocio y 
examinamos a fondo su naturaleza conllevara a tener un negocio ordenado. 
Finalmente, en su estudio se mencionó que la implementación del negocio 
tendría una buena aceptación por los clientes, pues este servicio no está apto en 
el mercado. El proyecto resulto factible, debido a que los resultados de los 
diferentes tipos de análisis como son: flujo de caja, punto de equilibrio y análisis 
de competencia resultaron positivos. 
QUEZADA (2017) en su tesis “desarrollo de un plan de negocios para un car 
wash móvil en Santiago de Chile”. Cuyo objetivo fue brindar un servicio de lavado 
de autos seguro y de calidad a distintas empresas. Para atraer la atención de los 
clientes el plan de negocio presento una idea novedosa esta es: la de lavar el 
carro sin utilizar agua. Metodológicamente se evaluó su factibilidad en las 
comunas de Chile y se tomó como referencia distintos sistemas de lavados. 
Finalmente, el proyecto resulto factible ya que, obtuvieron un VAN de 2.549 y 
una TIR del 145%.  
JARAMILLO (2011) en su “plan de negocios para lavado de vehículos: The Car 
Wash Experiencia”. El proyecto de negocio tuvo como objetivo hacer del negocio 
una lavadora automática de vehículos “con piernas”. Se pretendió captar la 
demanda, a través de un factor principal, que es el atractivo femenino el cual 
indicaron, que romperá con el esquema actual, pues los clientes miraran unas 
hermosas piernas durante el lavado del vehículo. La metodología de estudio fue 
de nivel mixto. El modelo de negocio resulto factible, pues se obtuvo un VAN 





Es importante tener en cuenta la disimilitud entre plan de negocio y modelo de 
negocio, para ello se tomó como referencia la definición de los siguientes 
autores: ALDANA, IBARRA Y LOEWENSTEIN (2011) menciona que un “plan de 
negocios evidencia el desarrollo de habilidades gerenciales, ya que es necesario 
buscar nuevas herramientas para el aprendizaje del emprendimiento”. Es decir 
que, un plan de negocios va a permitir desarrollar habilidades administrativas, 
pero también nos servirá como herramienta para enseñar lo que es el 
emprendimiento y para ello es necesario buscar nuevos modelos. Por otro lado, 
nos define “Modelo de Negocios como herramienta aporta más en el desarrollo 
de las competencias emprendedoras que se desean fomentar en la enseñanza 
del emprendimiento”. Es decir, que esta herramienta permitirá emprender y 
desarrollar conocimientos, las cuales permitirán adquirir diferentes conceptos de 
su propio modelo y le permitirá implementar buenas estrategias a través una 
buena toma de decisiones.  
Sin embargo, el autor menciona no haber encontrado pruebas de la utilización 
del modelo de negocios en estudiantes que pertenecen a la escuela de 
emprendedores universitarios. (Ver figura 5) 
CORREA, RAMÍREZ Y CATAÑO (2010) indicaron que, “los planes de negocio 
radican en brindar al emprendedor una estructura más profunda acerca de su 
modelo de negocio.” Esto quiere decir, que el proyecto de negocios responde a 
las siguientes preguntas básicas: cómo, cuándo, dónde, por qué. Estas 
interrogantes sirven para marcar la pauta del accionar del emprendedor en 
relación con su idea de negocio. 
Existen dos estructuras de proyecto de negocios que más se utilizan en el Perú.  
WEIMBERGER (2009) señala que “el empresario debe ser capaz de definir cuál 
es la mejor estructura, en función a la solicitud de cada destinatario, audiencia o 
publico demandante”. El autor concluyo que cada empresario o inversionista 
debe plantear cual sería la mejor estructura en función a la demanda. (Ver figura 
6) 
La conformación de la estructura de un plan de negocios para pymes es 
importante, es por ello por lo que: Izquierdo, BAQUE Y MENDOZA (2018) indican 
que “algunas unidades económicas no cuentan ni saben de la existencia o 
aplicación de esta herramienta administrativa y financiera que es de mucha 
importancia para el desarrollo de las PYMES”. La estructura de un proyecto de 
negocios es una herramienta que sirve para implantar objetivos y estrategias de 
esta manera estableceremos la viabilidad técnica, económica, ambiental y 
financiera. (Ver Figura 7) 
ORTIZ Y CAPO (2015) el modelo Canvas “es una propuesta de lenguaje 
convertido que permite fácilmente describir y gestionar modelos de negocio con 
el fin de desarrollar nuevas alternativas estratégicas.”  En conclusión, el modelo 
Canvas es una herramienta que permite gestionar y describir diferentes patrones 
de negocios cuyo propósito es desarrollar diferentes opciones estratégicas. (Ver 
figura 8) 
Una de las finalidades de un proyecto de negocios es demostrar la viabilidad de 
sus componentes. Para CASTRO, MOJICA Y OVIEDO (2015) en su 
investigación definen a la viabilidad de mercado como “la oportunidad que 
tenemos, ya que al brindar mejores componentes y suplir la necesidad los 
clientes estarían por un buen tiempo con nosotros”. Estos autores llegan a esta 
conclusión, ya que gracias al estudio que realizaron pudieron identificar la 
necesidad como una oportunidad y la oportunidad como una idea de negocio.  
FORERO, MONTENEGRO, ROJAS Y GAONA (2016) refieren que la viabilidad 
técnica es la “implementación de la solución que se sugiere con base en el 
análisis de los resultados de las pruebas piloto, actividad que hace parte de las 
etapas tempranas en la metodología de implementación de un proyecto”. Es 
decir que en esta etapa se realizaran diferentes actividades a través de un 
proyecto piloto que nos permita confirmar la viabilidad. 
CORREA Y RAMÍREZ (2010) manifestaron que “es necesario establecer un 
marco legal bien estructurado, que incorpore toda la reglamentación requerida 
para una adecuada implementación, con el fin de conocer cuáles son las normas 
que regulan la materia legal”. Todo proyecto de negocio tiene que presentar un 
determinado marco legal, pues esto permitirá determinar las normas o los 
lineamientos que se necesitan para constituir una empresa. También es 
importante porque se determinará el tipo de organización, así como la estructura 
y funciones del personal.  
También, indican que la viabilidad medioambiental “resulta útil la identificación 
de cada una de las condiciones actuales y futuras del medio ambiente, dado que 
éstas constituyen un factor fundamental para el desarrollo sostenible del 
proyecto empresarial”. Se concluye que demostrar la factibilidad ambiental es 
importante, pues se requiere conocer el impacto tanto positivo como negativo 
que puede generar el proyecto y así poder plantear estrategias o programas que 
regularicen estos efectos. 
Finalmente, manifiestan que la viabilidad financiera “determina cómo se va a 
obtener el capital necesario para poner en marcha la empresa, cómo se permitirá 
el funcionamiento, cómo va a financiarse el crecimiento y desarrollo de los 
negocios y finalmente, qué beneficios va a generar la inversión”. Esto quiere 
decir, que la viabilidad financiera nos permitirá determinar el flujo de caja, tasa 
de descuento e indicadores de rentabilidad. 
La demanda para SÁNCHEZ Y ROMEU (2015) indican que “a lo largo de los 
ciclos económicos se observan choques de oferta y demanda que afectan las 
actividades de las empresas y que se transmiten a la economía generando 
ajustes para alcanzar una asignación adecuada de recursos”. Por lo tanto, la 
demanda busca asignar los recursos de manera eficiente ya que estos son 
limitados con respecto a las necesidades que son ilimitadas. 
Existen elementos que influyen en la demanda. SACOTO Y DEL RIO (2018) 
indican “que los factores que influyen en la demanda generalmente utilizados 
son “precio del bien analizado, ingresos, precio de los bienes sustitutos, gustos 
y preferencias”. Estos factores hacen posible el incremento o disminución de la 
demanda. 
KOTLER (2006) indica que la demanda potencial “es una totalidad de usuarios 
que presentan un nivel de inclinación suficientemente elevado para poder 
adquirir el servicio o producto ofrecido”. Esto nos permitirá pronosticar o 
determinar cuál será la demanda para nuestro negocio. 
WEHLE (1999) “la demanda efectiva se encuentra paralela a los aumentos de la 
productividad y al aumento de la inversión”. Esta investigación nos menciona que 
la productividad y la inversión iban al mismo ritmo beneficiando así el sistema 
económico. 
GRACIA, ARIÑO, BLANCO (2011) nos menciona que “la utilidad percibida, la 
actitud hacia su uso y el control percibido al utilizar el servicio se revelan como 
los principales determinantes de la intención de uso de dichos servicios”. Los 
autores mencionan que para implementar y desarrollar un servicio tenemos que 
maximizar nuestras estrategias e identificar las necesidades claves del cliente 




















3. Metodología  
3.1. Tipo y diseño de Investigación 
 
Enfoque de la investigación 
NARANJO Y ÁNGEL (2014) indican que “en el enfoque cuantitativo se pretende 
ser lo más objetivo posible, en este sentido los análisis expuestos no estarán 
afectados por las creencias, tendencias o deseos de los investigadores”. Por lo 
tanto, el plan de negocio fue enfoque cuantitativo porque, permitió medir la 
factibilidad de mercado, técnica, legal-organizacional, social-ambiental y 
financiera.  
Tipo de Investigación: 
CORIA, ISIDORO Y TORRES (2013) manifiestan que “la investigación básica 
como la aplicada utilizan el método científico para obtener nuevos conocimientos 
(datos, hipótesis, teorías). Pero mientras el investigador básico trabaja en los 
problemas puramente cognoscitivos, el investigador aplicado estudia solamente 
problemas de posible interés social”. Esto indica que el plan de negocios es de 
tipo aplicada, ya que se utilizaron teorías, datos estadísticos, artículos y revistas 
científicas relacionadas a la creación de empresas de lavado de autos, y de esta 
forma atender el problema de interés social (atención de la demanda). 
Nivel de investigación: 
GARCIA Y SANCHEZ (2013) Mencionan que un estudio del tipo comparativo -
descriptivo tiene vocación "Para intentar conocer y comprender las principales 
características de organización, prestación y coordinación de estos servicios". 
Es decir, este estudio describe y compara los distintos servicios que prestan las 
organizaciones. El plan de negocio es de nivel comparativo-descriptivo. El 
primero porque, se buscó comparar las causas del problema y su efecto en la 
atención de la demanda para una empresa de lavado de vehículos y el segundo 
porque, se describió los componentes del plan de negocio. 
Diseño de la investigación: 
KERLINGER Y LEE (2002) nos dicen que la investigación no experimental “es la 
búsqueda empírica y sistemática en la que el científico no posee control directo 
de las variables independientes, debido a que sus manifestaciones ya han 
ocurrido o a que son inherentemente no manipulables”. El plan de negocios es 
no experimental, debido a que no se manipularon las variables y los datos tan 
solo se recolectarán e interpretarán, mas no se va a intervenir de forma directa 
sobre el fenómeno. 
3.2. Variables y operacionalización 
Definición de variables 
Variable independiente: Plan de negocios 
Se presentaron las siguientes dimensiones: 
a) Viabilidad de Mercado: Se realizaron diversos análisis para demostrar la 
factibilidad de mercado entre los cuales están: análisis de demanda, análisis de 
oferta, análisis comercial (marketing mix) y el mercado proveedor. 
 b) Viabilidad técnica: Nos permitió identificar la localización de la empresa, así 
como el tamaño y los procesos productivos de la misma. 
Fórmula para medir la viabilidad Técnica 
𝑐 = ∑ 𝑊𝑖 𝑋 𝑃𝑖 
 
                                                                               C=calificación global 
                                                                               Wi=Peso del factor i 
                                                                              Pi= Puntación del factor i 
FUENTE: SCRIBD 
c) Viabilidad Legal-Organizacional: Permitió determinar las normas o los 
lineamientos que se necesitan para constituir una empresa. También es 
importante porque se determinará el tipo de organización, así como la estructura 
y funciones del personal.  
 
 
Fórmula para medir la viabilidad Legal-Organizacional 
𝑅𝐸𝑄𝑈𝐼𝑆𝐼𝑇𝑂𝑆 𝐿𝐸𝐺𝐴𝐿𝐸𝑆: (
𝑁𝑈𝑀𝐸𝑅𝑂 𝐷𝐸 𝑅𝐸𝑄𝑈𝐼𝑆𝐼𝑇𝑂𝑆 𝐸𝐽𝐸𝐶𝑈𝑇𝐴𝐷𝑂𝑆
NUMERO DE REQUISIOS PROGRAMADOS
) ∗ 100 
FUENTE: ELABORACIÒN PROPIA 
 
d) Viabilidad medio ambiental: Permitió conocer el impacto tanto positivo como 
negativo que puede generar el proyecto y así poder plantear estrategias o 
programas que regularicen estos efectos. 
Fórmula para medir la viabilidad medio ambiental 
𝐶𝐴𝑁𝑇 = 𝑄 ∗ 𝑇𝑚𝑖 
𝑄= caudal (expresado en litros por minuto 
𝑇𝑚𝑖= tiempo promedio de lavado  
𝑅𝐸𝑈𝑇𝐼𝐿𝐼𝑍𝐴𝐶𝐼𝑂𝑁 𝐷𝐸𝐿 𝐴𝐺𝑈𝐴 (
𝐶𝐴𝑁𝑇𝐼𝐷𝐴𝐷 𝐷𝐸 𝐴𝐺𝑈𝐴 𝑆𝐸 𝑅𝐸𝑈𝑇𝐼𝐿𝐼𝑍𝐴 𝑃𝐴𝑅𝐴 𝑈𝑁 𝑉𝐸𝐻𝑈𝐶𝑈𝐿𝑂
CANTIDAD DE AGUA QUE SE UTILIZA  PARA UN VEHICULO
) ∗ 100 
FUENTE: ELABORACIÒN PROPIA 
 
e) Viabilidad Financiera: Permitió determinar la factibilidad a través el flujo de 
caja, tasa de descuento e indicadores de rentabilidad. 









𝑡=0 = 0 
 
FUENTE: LIBRO VIRTUAL DE ECONOMIA Y GESTION 
Fn es el flujo de caja en el periodo n.                                                            Ft   son los flujos de dinero en 
cada periodo t  
I 0   es la inversión realiza en el momento inicial (t = 0)                                n es el número de períodos. 
n   es el número de periodos de tiempo                                                       I es el valor de la inversión inicial                                  
000Fórmula para medir Intensión de asistencia al servicio: 
 
 
 FUENTE: ELABORACION PROPIA 
Variables Definición conceptual Definición 
Operacional 
Dimensiones Indicadores Ítems/Parámetros Escala/ 
Niveles de 
medición 
Plan de Negocios 
 
Aldana, Ibarra y 
Loewenstein (2011) 
menciona que un 
“Plan de Negocios no 
evidencia el desarrollo 
de las mismas, sino 
















Para diseñar un plan 
de negocios es 
necesario desarrollar 
la viabilidad de 
mercado, legales, 
técnicas, ambientales, 
financieras y de esa 




Producto servicio ITEM 2, ITEM3, ITEM 4, ITEM 7 nominal 
 Precio ITEM 5 nominal 
Plaza ITEM 8  nominal 
Promoción ITEM 9, ITEM 10 nominal 
Viabilidad de técnica Método de factores 
Ponderados para la 
localización del 
negocio 
𝑐 = ∑ 𝑊𝑖 𝑋 𝑃𝑖 
C=calificación global 
Wi=Peso del factor i 






para formar una 
empresa 





Cantidad de agua 
para el lavado de un 
vehículo 
𝐶𝐴𝑁𝑇 = 𝑄 ∗ 𝑇𝑚𝑖 
𝑄= caudal (expresado en litros por minuto 
𝑇𝑚𝑖= tiempo promedio de lavado  
 
Razón 
Cantidad de agua a 
reutilizar(litros) 











VAN>0 ES VIABLE 






𝑡=1 − 𝐼0. 
 
Ft   son los flujos de dinero en cada periodo t 
I 0   es la inversión realiza en el momento inicial (t = 0) 










• Fn es el flujo de caja en el periodo n. 
• n es el número de períodos.          I: valor de inversión inicial 
 
Razón 




3.3. Población, muestra y muestreo  
3.3.1. Población 
La población de este plan de negocio fueron todos los hogares que cuentan con 
autos en la zona 6 de Lima metropolitana, ya que son los distritos que tienen 
mayor porcentaje. Según el Apeim (2019) existen 173,880 hogares en la zona 6 
que cuentan con autos. 
Tabla Nª 2: Población 
Fuente: Elaboración propia en base al APEIM 2019 
 
También se tomaron al nivel socioeconómico A y B debido a que, cuentan con 
mayor porcentaje de cantidad de autos con respecto a los demás niveles (C, D 
y E). Según el APEIM señala que el NSE A representa 86.7% y NSE B 37.1% 
con respectos al número de hogares que cuentan con auto. 
Tabla Nª: 3: Nivel socioeconómico de la población. 
 NSE A NSE B NSE C NSE D NSE E 
SI 87.8% 35.8 % 1.0 %   
NO 12.2 % 64.2% 99.0 % 100.0 % 100.0 % 
Fuente: Elaboración propia en base al APEIM 2019 
 
Inclusión: La población, abarco a todos los hogares de nivel socioeconómico A y 
B que cuenten con autos. 




DEPARTAMENTO NÙMERO DE HOGARES CON AUTO 
Zona 6 (Jesús María, Lince, 
Magdalena, San Miguel) 
173,880 
3.3.2. Muestra 
GARCÍA Y MURES (2013) Nos mencionan que para predecir el fracaso de una 
empresa es necesario analizar la muestra. La cual la definen como “el principal 
objetivo de estos modelos es determinar las variables que mejor discriminan 
entre empresas fracasadas y no fracasadas, es necesario incluir ambos grupos 
de empresas en la muestra elegida” En lo cual concluyen que se debe tomar 
como primera decisión analizar las muestras positivas y negativas. Una vez 
decidido el modelo se procederá a escoger cual será nuestra muestra 
representativa. 
Se tomó como muestra para el proyecto de negocio a los hogares de la zona 6 
(Jesús María, Lince, Magdalena, San Miguel) de Lima Metropolita que cuenten 
con autos después que se utilice el método de factores ponderados para 
determinar el distrito adecuado.  
 
Tamaño de la muestra: 
𝑛 =
𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
𝑒2
             
     
n =






Muestreo no probabilístico 
PIMIENTA (2000) nos menciona “En este tipo de muestreo, denominado también 
muestreo de modelos, las muestras no son representativas por el tipo de 
selección, son informales o arbitrarias y se basan en supuestos generales sobre 
la distribución de las variables en la población” Es decir que el análisis se realiza 




p= probabilidad a favor 
q= probabilidad en contra 
z= nivel de confianza 









Se tendrá que realizar 97 
encuestas. 
3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
3.4.1. Técnica 
a) Encuesta 
AZUMANDO, ORTEGA Y SALDAÑA (2019) Definen “la encuesta como su 
posterior análisis focalizan su aportación en conseguir datos sobre la percepción 
de satisfacción, el uso y consumo”. Es decir, esta técnica nos va a facilitar 
analizar los resultados y la percepción de la muestra seleccionada. 
3.4.2. Instrumento 
b) Cuestionario 
TRUJILLO, MARTOS Y GONZALES (2011) nos mencionan que el “cuestionario 
mide la autoeficacia y especifica tareas que implican para el sujeto distintos 
grados de dificultad, complejidad o estrés, según el objeto de estudio”. Es decir, 
que está redactado con ítems que proporcionara diferentes conductas del 
encuestado, sus afinidades, etc.  
3.4.3. Validez y confiabilidad 
ALARCÓN, BALDERRAMA Y NAVARRO (2020) indican que “resulta 
trascendente la elección de los jueces, ya que es importante dilucidar si se 
trata de personas conocedoras de la temática por su formación académica”. 
Para la validez de la información del proyecto de negocio se utilizó el juicio de 
experto, pues se apoyó en conocimientos académicos y laborales de 
profesionales. 
VENTURA (2019) nos menciona que el método de alfa de Cronbach “estima la 
proporción de varianza de un instrumento de medida debido al factor común 
entre los ítems”.  La confiabilidad del se validó mediante Alfa de Cronbach. 
 
3.5. Procedimientos  
 
El siguiente proyecto de investigación fue estructurado y desarrollado en 3 
etapas: 
Primera etapa: Consiste en la estructuración de toda la información necesaria 
para la investigación. La cual se desarrolló mediante aspectos como la realidad 
problemática, formulación del problema, justificación, objetivos y marco teórico 
(antecedentes nacionales e internacionales). Todo esto bajo el apoyo de 
recursos digitales, tesis y revistas científicas. 
Segunda etapa: Estuvo constituida por el desarrollo metodológico, aquí se 
definió el tipo y diseño que tomará la investigación. El cual fue acorde a la 
finalidad del estudio.  
En esta etapa también se midieron las variables y su operacionalización. Las 
cuales son: variable independiente plan de negocio y sus componentes 
(Viabilidad de mercado, viabilidad técnica, viabilidad legal organizacional y 
viabilidad socio ambiental) y la variable dependiente demanda con sus 
dimensiones (demanda potencial, demanda efectiva y la intención de asistencia 
al servicio). 
Se determinó la población, muestra y muestreo. Y mediante que técnica se 
analizará los datos y el instrumento por el cual serán recaudados.  
Tercera etapa: En esta etapa se procesaron los datos recaudados mediante 
análisis estadísticos y parámetros, los cuales demostraron la viabilidad de los 
componentes del plan de negocio. Finalmente se presentaron las conclusiones 
de la investigación y recomendaciones necesarias. 




Para escoger la mejor ubicación de la empresa se utilizó el Método de Factores 
Ponderados, se consideraron factores cuantitativos como cualitativos. HEIZAR 
Y RENDER (2004) indican que este método consiste en “asignar un peso de 
importancia (ponderación) a todos los factores en consideración para tomar una 
correcta decisión al ubicar la empresa; ello permite sumar las premisas 
cualitativas con las cuantitativas”. 
Con el uso de este método se buscó determinar el distrito donde se ubicará la 
empresa. Es por ello que se analizaron los siguientes factores: 
• Fácil acceso de avenidas o calles principales hacia la empresa: Este factor 
se refiere a la proximidad del local a las calles o avenidas principales. 
• Alta circulación vehicular: Este factor se refiere a que el local debe estar 
ubicado en avenidas o calles de alto tránsito vehicular. 
• Costos indirectos: Este factor se refiere a los costos de alquiler y servicios 
básicos. 
• Proximidad de la competencia directa: Este factor consiste en evaluar la 
existencia de negocios similares cercanos. 
• Proximidad al mercado objetivo: Este factor consiste en escoger una 
ubicación que permita al mercado objetivo su proximidad a la zona del 
local. 
• Cercanía a socios estratégicos: Este factor en orientar en estar próximos 
a negocios con diferente actividad comercial, pero con los cuales se 
podrían realizar alianzas estratégicas y de esta forma generar mayor 
tráfico de vehículos: proveedores de materiales, concesionaria de 
automóviles, estacionamientos. 
• Área del local: Este factor se refiere al tamaño del local 
• Cercanía a centros comerciales: Este factor consiste en la proximidad de 
la ubicación de local a los centros comerciales. 
• Contar con el proceso de reutilización del agua: Se refiere a la disposición 
del proceso de reutilización del agua por parte del local. 
Los distritos que se consideraron son: Lince, San Miguel, Magdalena, Pueblo 
Libre y Jesús María. Estos pertenecen a la zona 6 de Lima Metropolitana y se 
consideraron como base estadística del dashboard del APEIM, donde se indica 
que existen 173,880 hogares con autos (Ver figura)  
Para el caso de este plan de negocios se realizaron los siguientes pasos:  
a) Establecer un valor ponderado para cada factor. 
b) Asignar ua calificación del número 1 al 10 para poder medir cuál de las 
ubicaciones sería las más adecuada. Siendo (1) lo menos conveniente y 
(10) lo más conveniente. 























Local de San Miguel: 
 
Área: 348 m2 
Ubicación:  Av. La Marina - SAN 
MIGUEL, a una cdra. De la Universitaria 
y a minutos de la Av. Sucre, Plaza San 
Miguel. 
Precio del alquiler: s/. 7,000. 
Fuente: Elaboración propia 2020 




















Ubicación: Av. Del rio 
 






Fuente: Elaboración propia 2020 
























Ubicación: Av. General 
Garzon al 1500, Jesús María, Lima 
 
Precio del alquiler: 
S/.10000 
Fuente: Elaboración propia 2020 


















Precio: S/. 14000 
Fuente: Elaboración propia 2020 





Como resultado del método de factores ponderado, se seleccionó el local 
ubicado en el distrito de San Miguel, pues se obtuvo un resultado de 7.1 ya que 
es la mejor zona que cumple con los factores establecidos 
Además, en la siguiente imagen se muestra que es una zona de alto tránsito 
(líneas rojas), también se tiene cercanía con concesionaria de autos, 
supermercados, bancos, instituciones educativas, restaurantes y grifos. Cabe 
mencionar que es una zona comercial, pues existen restaurantes, bodegas, 
hoteles, condominios, boticas, panaderías (línea naranja) 
Figura 10: Mapa del distrito seleccionado 
 
 
Tabla Nª: 14 Resultado Factores 
ponderados 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Tamaño: 
El local del estudio contara con un área mayor a los 150m2, ya que cumpliría con 
la capacidad instalada y los ambientes necesarios para su funcionamiento. 
El local será acondicionado con los siguientes ambientes: 
•  Módulo de recepción donde la persona encargada realizara el registro de 
inventario de entrada y salida de los autos como también el cobro por el 
servicio. 
• Sala de espera que contara con: acceso a Wifi y un pequeño cafetín 
donde se venderán distintos productos, los cuales harán más agradable 
la espera de los clientes. Cabe mencionar que esta sala permitirá que los 
clientes puedan observar el lavado de sus autos. 
• Una zona de lavado de vehículos, esta tendrá la capacidad de atender 
entre 4 y 5 autos de manera simultánea. El patio central contara con una 
zona de lavado, secado y encerado. 
• Un área administrativa donde se encontrarán las oficinas. 






Fuente: Elaboración propia 2020 
Figura Nº:11 Plano local lavandería de vehículos  
Capacidad Instalada: 




Se utilizará la hidro lavadora marca KARCHER, ya que ofrece una gama amplia 
de productos de limpieza tanto domesticas como industriales. Para la correcta 
elección del modelo de hidro lavadora, se buscó información tanto en su página 
web como en distintos centros comerciales (PROMART y MAESTRO HOME 
CENTER) realizando una comparación de las diferentes fichas técnicas. 
Llegando a la conclusión que se trabajara con el modelo HD 6/13, ya que cuenta 
con un motor inducido que trabaja con sistema eléctrico lo cual hace más largo 
la vida útil de la hidro lavadora. También es necesario mencionar que tiene más 
rendimiento y menos descanso gracias a su potencia de 2900 watts. 
 
NOMBRE DE LA 
MAQUINA MARCA MODELO PRECIO 
ASPIRADORA EN 
SECO Y HÚMEDO KARCHER  NT 35/1 
S/ 
2,000.00 
PULIDORA ORBITAL BLACK DECKER 7" 1200 S/ 200.00 













Fuente: Elaboración propia 2020 
Tabla Nª15: Maquinas para lavado de vehículos 
Figura Nº:12 Hidro lavadora Karcher NT 35/1  







PRESION X PULGADA 
CUADRADA TIPO DE MOTOR CR/SR TAMAÑO RENDIMIENTO DESCANSO TIPO 






pequeña 5 A 25MIN 10 A 20MIN DOMESTICA 




ruedas pequeña 5 A 25MIN 10 A 20 MIN DOMESTICA 




ruedas pequeña 5A 25MIN 10A 20 MIN DOMESTICA 
k3 




ruedas mediana 5 A 25MIN 10 A 20 MIN DOMESTICA 




ruedas mediana 40 A 50 MIN 10  A 15MIN DOMESTICA 




ruedas grande 50-60MIN 10 A 15MIN PROFESIONAL 




ruedas grande 1H-1:30H 5 A 10MIN PROFESIONAL 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Tabla Nª: 16 contrastación de fichas técnicas de hidrolavadoras 
Karcher 
En el caso de las pulidoras se utilizará la marca Black and Decker modelo 
KP12K, ya que tiene un motor 120 watts de potencia y un manubrio circular que 
permite un mayor control y comodidad al ser utilizado. Cabe mencionar que tiene 


















USO(H) POTENCIA(WATTS) VELOCIDAD(OPM) TIPO 
BLACK 
DECKER  KP12K 4 A 5 120 3200 PROFESIONAL 
 Einhell 
 CE-CB 18/254 LI 
18V 3 A 4  110 2500 
SEMI 
PROFESIONAL 
 Einhell CC-PO 90 2 A 3 90 2300 
SEMI 
PROFESIONAL 
             Fuente: Elaboración propia 2020 
Tabla Nª: 17 contrastación de fichas técnicas de máquinas pulidoras 
 
Para el proceso de aspirado se utilizará la aspiradora Karcher NT 30/1. Este 
equipo pertenece a la gama profesional ya que, cuenta con un sistema tac que 
permite la limpieza automática del filtro cada 15 segundos, es resistente a la 






























220 - 240 / 50 
- 60 74 35 Plástico 1380 11,5 
WD4 
220 - 240 / 50 
- 60 74 20 Acero inoxidable 220 7,5 
WD3 
220 - 240 / 50 
- 60 74 17 Plástico BASICO 5,5 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Tabla Nª: 18 Contrastación de fichas técnicas de máquinas aspiradoras Karcher 
Fuente: Elaboración empresa Karcher 
 Tabla Nª: 19 Insumos anuales necesarios para el servicio lavado de vehículos  
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Figura 15: Proceso Productivo del lavado express de vehículos 
 
 
Figura 16: Proceso Productivo del lavado ejecutivo de vehículos 
Fuente: Elaboración propia 2020 
Fuente: Elaboración propia 
a 2020 
Figura 17: Proceso Productivo del lavado premium de vehículos 
VIABILIDAD MEDIO AMBIENTAL  
Para el proceso de reutilización de agua se seleccionó la recicladora HT-AZUD, 
la cual cuenta con un sistema AZUD HELIX  que permite: la recuperación de 
agua utilizada hasta un 90% sin necesidad de contar con drenaje. Este 





Fases de filtración: 
1 fase:   El agua ingresa al filtro a través de la boca de la maquina recicladora 
2 fase: Efecto helicoidal, el agua que se ubica en las aletas deflectoras, las 
mismas que origina en el agua un movimiento espiral y de arrastre. La cual 
arrastrara todas las partículas más pesadas conduciéndolas hacia las paredes y 
extremo de la tapa del filtro. De tal forma que los elementos solidos se 
mantengan alejados del filtro. Estos elementos solidos serán expulsados a través 
del retro lavado o a través de la limpieza del filtro. 
3 fase: Filtración en profundidad, en esta fase los elementos solidos se 
acumularán en la parte exterior del cartucho, luego el agua se trasladará hacia 
el cartucho donde se encuentran ubicados los discos ranurados y este realizara 
un filtrado de mayor profundidad. 
 
4 fase: El agua procesada se dirige hacia la boca de salida para ser 
posteriormente almacenada 
VENTAJAS 
Modularidad Versátil y compatible 
Exclusivo sistema mariposa  Impide la perdida de discos  
Ahorro de agua y energía Ahorro de costos  
Bajo mantenimiento Piezas de máxima resistencia  
Máxima seguridad Resistencia y calidad de filtración  
Fuente: Elaboración propia 2020 
Tabla Nª: 20 Ventajas de la maquina recicladora HT-AZUD 
 
Reciclador HT-AZUD 
Figura 19: Pieza hélice 
Figura 18: Maquina recicladora HT-AZUD y sus fases de funcionamiento 
Fuente: Elaboración Empresa AQUA SYSTEMS 
Figura 20: Pieza discos ranurados 
Fuente: Fuente: Elaboración Empresa 
AQUA SYSTEMS 
 





Para calcular el caudal de litros de agua que se gastaran en un proceso de lavado 
de vehículos se utilizó la información de la ficha técnica de la hidrolavadora 


















TIPO DE VEHICULO TIEMPO(MIN) CAUDAL(L/MIN) CANTIDAD(Q) 
AUTOMOVIL-SEDAN 10 10 100L 
CAMIONETAS 13 10 130L 
PICK UP, 
FURGONETAS 13 10 130L 
SUV, TODOTERRENOS 15 10 150L 
Fuente: DISEÑO DE UNA PLANTA DE TRATAMIENTO DE AGUAS, PARA LAVADO 
AUTOMOTOR, PARA LA EMPRESA TRANSLOGAM S.A.S. 
Disponible: https://repository.uamerica.edu.co/bitstream/20.500.11839/6496/1/4121501-
2017-2-IM.pdf 
Tabla Nª: 21 Calculo de caudal, tiempo y cantidad para servicio de lavado express 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
 
Figura 21: Calculo de cantidad, caudal y tiempo para lavado básico 
Para demostrar la viabilidad medioambiental se utilizó el siguiente parámetro: 
Cantidad de agua a reutilizar(litros)= cantidad de agua utilizada por tipo de 
vehículo* % reutilización 
Este parámetro permitió calcular la cantidad de agua a reutilizar para: un 
automóvil, camioneta, pick up y todo terreno. 
Para un automóvil: 
Cantidad de agua a reutilizar= 100L* 90%= 90L 
Para una camioneta: 
Cantidad de agua a reutilizar= 130L* 90%=117 L 
Para un pick up: 
Cantidad de agua a reutilizar= 130L* 90%= 117L 
Para un todo terreno 











VIABILIDAD DE MERCADO 
Análisis de la demanda 
Para realizar el análisis de segmentación se realizaron cálculos con los cuales 
se buscó obtener el porcentaje del mercado total, potencial y objetivo. El 
resultado nos indicara el número de vehículos que el proyecto busca atender en 
un tiempo determinado. En este caso el proyecto tiene planificado atender en un 
horizonte de un año. 
Cabe recalcar que se brindará el servicio de carwash a vehículos livianos tales 
como: automóviles o sedan, station wagon, camioneta pick up, camioneta rural 
y camioneta panel. 
Mercado Total: 
Para conocer la cantidad estimada de los tipos de vehículos que existen a nivel 
nacional se tomó como referencia a las estadísticas brindadas por el Ministerio 
de comunicación y Transporte.  En donde se observa que se estimó un total de 
2,894,327 de vehículos tanto livianos como pesados. Como se mencionó 









Para medir el mercado potencial se clasifico a los dueños de los vehículos según 
su NSE teniendo en cuenta que la zona seleccionada para el proyecto será la 6 
específicamente los NSE A y B. 
Para obtener información de la cantidad de hogares que tienen autos en Lima 
metropolitana por NSE se acudió al APEIM, donde se mencionó que existen 
2,441,167 hogares con autos, esto Representa el 16.5%. Del total de hogares 
del estrato “A” el 86.3% poseen autos y del total de hogares del estrato “B” el 









Fuente: Ministerio de Transporte y Comunicaciones 
 
 










Como se mencionó anteriormente se trabajará en la zona 6, esta representa un 
NSEA (87.8%) y NSEB (35.8%)  
 
 Por lo tanto, para obtener la demanda potencial se multiplico el mercado total 
con él % del NSEA y B de lima metropolitana y el % del NSE A y B de la zona 6. 
Obteniendo como resultado 2,206,288 vehículos livianos. 




Para determinar el mercado disponible se realizó una encuesta en donde se 
estableció la siguiente pregunta: ¿Utilizas el servicio de lavado de vehículos? 
De las cuales el 95.1% de los encuestados respondió “SI” y el otro 4.9% “NO”. 
Fuente: Elaboración APEIM 
 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
 
Cabe mencionar que el 70% de los encuestados indicaron que “si” tendrían la 
intención de utilizar el servicio de carwash si se llega a concretar. 
Por lo tanto: 




Para determinar el mercado objetivo se realizó una entrevista a la supervisora 
de la empresa Carwash Premium, donde manifestó que de lunes a jueves lavan 
un promedio de 15 vehículos por día y los viernes, sábados y domingos un 
promedio de 25 vehículos 
Se realizo una proyección de un año la cual nos brinda un resultado de 6,750 
vehículos. Este resultado representa casi el 1% del mercado disponible. 
según estas cifras, debemos indicar que el plan de negocios podría iniciarse con 
un escenario conservador atendiendo a 5,794 vehículos al año. Estos resultados 
son referencia de una empresa de lavandería de vehículos similar al proyecto 
plan de negocio.  
 
Tabla Nª:25 Mercado objetivo 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
 










Como se puede observar en la gráfica de 100 encuestados 47% indicaron 
vehículos sedan y 39% camioneta-SUV. Esto quiere decir, que probablemente 
asistan más automóviles y camionetas al carwash. 
 
De los 100 encuestados el 51% manifestaron que lavan su vehículo 
semanalmente y el otro 27.5% indicaron que o hacen quincenalmente. Por lo 
tanto, se entiende que los posibles clientes concurren a lavar sus vehículos 
semanal y quincenalmente. 















Como se puede observar en la gráfica de 100 encuestados 49% indicaron que 
utilizan el lavado express y el 35.3% un tipo de lavado ejecutivo.  
 
Según lo observado el 43.4% de los encuestados manifestaron que se debe 
ofrecer el servicio de llenado de fluidos y el 41.4% indicaron que se debe de 
vender productos de limpieza. 
Matriz Ansoff  
La Matriz de Ansoff vincula productos y servicios con sectores comerciales, 
ordenando el binomio del mercado de productos en función de la regla de la 




Penetración de mercado 
-Realización de promociones y descuentos para los clientes de la competencia 
y los consumidores. 
-Captar información de los clientes al culminar el servicio de lavado, para 
mandarle promociones a sus redes sociales y de tal manera dándoles consejos 
del cuidado de autos. 
-Aliarse con servicios de mecánica general. 
 
Desarrollo de productos: 
-Diferenciación de servicio: ofrecer un servicio nuevo de lavado dándole un 
valor agregado. Como, por ejemplo, un servicio de lavado premium que 
contenga el servicio de lavado de autos completo y adicional darle un cupón de 
descuentos de servicio de mecánica.  





Desarrollo de mercados: 
-Realizar el marketing digital de servicios de lavado a los clientes actuales y 
nuevos.  
-Expansión regional con el transcurso de los años  
-Medios de pago de todo tipo. 
-Nuevas alianzas con servicios distintas (servicios Tunning)  
 
Diversificación: 
Posicionar el servicio de lavado de autos para los amantes de autos e integrar 






Se observó en la gráfica circular que el 52.5% de los encuestados estaría 
dispuesto a pagar por el lavado de un vehículo entre 15 a 20 soles y el otro 35.6% 
entre 25 a 30 soles. 
Estrategia de penetración de precios 
Es una estrategia de precios que está relacionado con el establecimiento de un 
costo inicial bajo, para lograr una infiltración rápida y efectiva en el mercado, es 
decir, atraer rápidamente grandes cantidades de compradores y lograr una gran 
parte de la industria en general. El alto volumen de acuerdos disminuye los 
costos de creación, lo que permite a la organización reducir sus costos 
considerablemente. (Thompson 2020) 
Tabla Nª: 27 Estrategia de penetración de precios  
  
                                      Fuente:  Elaboración propia 2020 
En San miguel el principal competidor de servicio de lavado de vehículos es el 
car wash premium y competidores secundarios, sin embargo, se diferencian por 
el trato y calidad de servicio que brinda. Por ello, se ha planteado la manera de 
Servicio de lavado de vehículos 






(Lavado exterior e interior + 
Aspiración + siliconado) 
S/19.99 
(Lavado exterior e interior + 
Aspiración + siliconado + 





(Lavado exterior e interior + 
Aspiración + siliconado + 
encerado y pulido) 
S/29.99 
(Lavado exterior e interior + 
Aspiración + siliconado+ 
encerado y pulido + polo del 





(Lavado exterior e interior + 
lavado de motor + lavado de 
salón + Aspiración + 
siliconado + encerado y 
pulido) 
S/119.99 
(Lavado exterior e interior + 
lavado de motor + Aspiración + 
siliconado + encerado y pulido 
+ lavado de salón + regalo de 
kit completo de siliconeado de 
autos) 
entrar al mercado, planteando la estrategia del 99 que juega de manera 
psicológica en la mente del cliente y adicional dando pequeños obsequios que le 






Es el lugar o fundación que la organización acomoda al cliente, ya que es la 
distribución del servicio o producto al beneficiario asegurado. Posteriormente, es 
una estrategia que controla el bien o servicio hasta que llega a manos del cliente. 
(Tseltsova y Bohnert, 2015) 
Figura25: Canal de distribución  
 
Se observó en la gráfica circular que el 30.8% de los encuestados prefieren que 
el local se ubique en el distrito de San Miguel, lo cual coincide con el método de 




Para el servicio de lavado se usará el canal directo planteando estrategia de 
marketing digital, dando a conocer el lugar de establecimiento del local con las 
características del servicio y también la existencia de la empresa por medio de 
páginas y redes sociales. 
Figura26: Medios digitales  
 







De los 100 encuestados el 51% indico que le gustaría recibir promociones por 









Es ofrecer información al cliente de la presencia del servicio o producto, brinda 
ventajas al alcance del bolsillo del cliente objetivo, así mismo busca arreglos y 
actividades con el fin de que el producto o servicio sea vendido. (Tseltsova y 
Bohnert, 2015) 
Se brindará promociones por medio de carteles publicitarios del establecimiento 
y también por medios digitales. 
Tabla Nª:28 Tabla de promociones  
Promociones Descripción 
 
Aniversario de la empresa 
Servicio extremo de lavado de auto + 




Promoción del mes 
Cada fin de mes todo servicio de lavado tiene 
el descuento de 7% de lavado en todas las 
De los 100 encuestados el 59.4% manifestó que le gustaría recibir cupones de 
descuento, el 32.3% canjes promocionales y el 27.3% obsequios de producto de 
limpieza. 
 





Tabla Nª :29 Principal competidor Car Wash Premium 
 
categorías (Express: S/14.99. Ejecutivo: 
S/29.99, premium: S/119.99) 
 
 
Cupón de descuento  
Tras tener servicio de lavado premium al 
cliente se le brindará un cupón de 30% de 
descuentos para las alianzas (mecánica 




Séptimo lavado gratis  
Cada lavado de autos se brinda boleta al 
cliente, para ello debe juntar las 7 boletas y 
obtendrá un servicio de lavado de auto gratis 






CAR WASH PREMIUM 
Ubicación Av. José de la Riva Agüero 2030, Cercado de Lima 15088 
Breve descripción de lo que 
ofrecen 
Empresa dedicada al lavado de autos y camionetas, así como en 
tratamiento de pintura y lavado convencional. 
Diferenciación Se especializan en el tipo de lavado salón y en brindar otro tipo de 
servicio, como: 
Zincado de tubo de escape:  
Precios(S/.): auto (120) camioneta XL (150), camioneta XXL (200) 
 
Descontaminado de pintura: 
Precios(S/.): auto (150) camioneta XL (200), camioneta XXL (250) 
 
Restauración profesional de brillo: 
Precios(S/.): auto (300) camioneta XL (350), camioneta XXL (400) 
 
Tipos de servicio que ofrecen Lavado básico: Lavado exterior a presión con shampoo Secado de 
filos con aire a presión Acondicionador para neumáticos Interior: 
Aspirado de cabina y maletera Limpieza de tableros y puertas 
Acondicionador para plásticos interiores Limpieza interior y exterior 
de vidrios 
Precios(S/.): auto (20) camioneta XL (30), camioneta XXL (40) 
 
Lavado ejecutivo: Lavado exterior a presión con shampoo Secado 
de filos con aire a presión Acondicionador para neumáticos 
Acondicionador para plásticos exteriores Encerado Interior: 
Aspirado de cabina y maletera Limpieza de tableros y puertas 
Acondicionador para plásticos interiores Limpieza interior y exterior 
de vidrios Menos 
Precios(S/.): auto (30) camioneta XL (40), camioneta XXL (50) 
 
Lavado Premium: Interior: Aspirado de cabina y maletera Lavado 
y desmanchado de tableros y puertas Acondicionador para plásticos 
interiores Limpieza interior y exterior de vidrios -Exterior: Lavado 
exterior a presión con shampoo Secado de filos con aire a presión 
Acondicionador para neumáticos Acondicionador para plásticos 
exteriores Encerado Limpieza especial de aros 
Precios(S/.): auto (120) camioneta XL (140), camioneta XXL (160) 
 
Lavado salón básico: Precios(S/.): auto (120) camioneta XL 
(140), camioneta XXL (160) 
 
Lavado salón Ejecutivo: Precios(S/.): auto (180) camioneta XL 
(220), camioneta XXL (250) 
 
Lavado salón Premium: Precios(S/.): auto (250) camioneta XL 
(300), camioneta XXL (350) 
 
 












D.R. PANDA CARWASH 
Ubicación Avenida Rafael Escardo 338-A- SAN MIGUEL 
Breve descripción de lo que 
ofrecen 
Empresa dedicada al lavado de autos y camionetas con 
maquinaria y productos de primera calidad. 
Diferenciación Realizan el servicio de desinfección a vapor. 




Tipos de servicio que ofrecen Lavado clásico panda:  
Precios(S/.):   AUTO (12), SUV (15), CAMIONETA (18) 
 
 
Lavado SONAX PANDA:  
Precios(S/.):   AUTO (18), SUV (20), CAMIONETA (24) 
 
Pack extreme PANDA:  






Figura 27: Tipos de servicios Car Deluxe 
Tabla Nª: 31 Principal competidor D.R Panda Car Wash 












Figura 28: Tipos de servicios D.R Panda 
 
Figura 29: Nuevo servicios D.R Panda 
 





Tabla Nª:  Canvas lavandería de vehículos 









Tabla Nª: 33 Matriz de perfil competitivo 
Fuente: Elaboración propia 2020 
 
 
Proyección de Ventas de vehículos livianos en el Perú  
 
Como se puede observar en la figura para el 2021 se observa una proyección de 
12.7%, el 2022 (10%) y 2023 (8.5%). Estos datos se tomaron como referencia 
























Regularización de Licencias y políticas 
Para implementar el proyecto mencionado en el distrito de San Miguel se 
solicitará una licencia de funcionamiento la cual será para un área comprendida 
de más de 100m2 hasta 200 m2. La cual contará con un anuncio publicitario 
iluminado. 
Se establece que la licencia a solicitar sea la mencionada, ya que el servicio 
brindado podría llegar atender en horas de la noche, requiriendo así de un 
letrero luminoso en la puerta del establecimiento. 
Para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento debemos tener en cuenta 
lo siguientes requisitos: 
 
1. Requisitos generales: 
 
• Declaración jurada según el formato de solicitud de licencia. En este 
caso tratándose de persona natural: número de R.U.C, número de DNI o 
en el caso de ser extranjero Carné de extranjería, número de DNI o 
carné de extranjería del representante legal en el caso actúe como 
representante. 
• Copia vigente del poder representante legal o apoderado consignado el 
número de partida electrónica y asiento de inscripción en SUNARP. En 
este caso tratándose de persona natural se adjunta carta con poder 
simple legalizada y firmada por el poderdante. 
• Señalar el número del comprobante de pago por derecho T.U.P.A 
 
2. Requisitos especiales: Los siguientes requisitos son de índole 
exigible. 
 
• Declaración jurada indicando tener un título profesional vigente y 
habilitado. En el caso de organizaciones que brindan servicios en el 
sector salud. 
• Declaración jurada indicando tener autorización sectorial, según las 
actividades que según ley requiera el otorgamiento de la licencia de 
funcionamiento 
• Presentar copia simple de la autorización del Ministerio de Cultura según 
ley 28296, excepto el caso en el que el Ministerio de Cultura haya sido 
parte de remodelaciones y monitoreos de implementación de obras 
previas a la solicitud de la licencia de funcionamiento. 
 
3. Requisitos para solicitar autorización para ubicar anuncios, avisos 
o elementos publicitarios. 
 
• Presentar formato solicitud  
• Presentar declaración jurada suscrita por el administrado 
• Presentar las siguientes vistas: 
 
✓ Diseño del anuncio publicitario con todas sus dimensiones 
✓ Foto en la cual debe apreciarse todo el entorno y ubicación 
del anuncio publicitario 
✓ Foto en la cual debe apreciarse el anuncio publicitario y su 
ubicación urbana y el bien donde se ubicará 
 
• Declaración jurada simple del responsable del arte o diseño y 
del instalador del anuncio publicitario 
• Copia del documento de identidad del solicitante 
• Pago del derecho del servicio 
 
Figura 30: Requisitos para solicitar licencia funcionamiento (Municipalidad de 
San Miguel) 
 






Figura 31: Costos y plazos para solicitar licencia funcionamiento (Municipalidad 
de San Miguel) 
 




















Inversión en activos fijos: 
Tabla 34: Inversión en activos fijos 
Inversión en activo fijo 
Hidro lavadora karcher 1 4000 4000 
Aspiradora seco/húmedo 1 2000 2000 
Recicladora 1 42000 42000 
Pulidora 2 200 400 
Televisor 55 pulgadas Panasonic 1 1600 1600 
Escritorio 2 149 298 
Mampara 1 1100 1100 
Sillas comerciales 8 40 320 
Juego de sala 3 1200 3600 




Inversión en capital de trabajo 
 
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO PARA UN MES 
Gastos administrativos y preoperativo 595 
útiles de oficina y papelería 100 









Inversión en activos intangible 
 
Inversión Intangible 
Constitución de la empresa 600 
Licencia de funcionamiento 242.6 
tasa de inspección de defensa civil 147.6 
total 990.2 
 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
Tabla 35: Inversión en capital de trabajo para un mes 




I. Tangible 55618 
Capital de trabajo 15590 




Costos de Producción: 
 
   12.70% 10.00% 8.50% 8.50% 
 AÑO 1  AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Nº de autos atendidos 5794 6530 7183 7793 8456 
zona productiva en soles 11700 12534 13274 13967 14717 
energia 7594 7907 8184 8444 8725 
maquina recicladora 5132 5132 5132 5132 5132 
hidrolavadora  1772 1997 2197 2383 2586 
aspiradora 690 778 855 928 1007 
Agua 4106 4627 5090 5523 5992 
hidrolavadora  4106 4627 5090 5523 5992 
Zona adminitrativa en soles 5940 5940 5940 5940 5940 
internet/tele/CABLE 1740 1740 1740 1740 1740 
agua 1800 1800 1800 1800 1800 
luz 2400 2400 2400 2400 2400 
 
Costo por publicidad 
 
SERVICIOS S/. 
DISEÑO DE PAG WEB 400 
GOOGLE ADS 1500 
TOTAL 1900 
 




OCUPACION CANTIDAD BASICO MES(S/.) 
OPERARIOS 3 1000 
Fuente: Elaboración Propia 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
Tabla 37: Inversión Total 
Tabla 38: Costos de servicios básicos en soles 
Tabla 39: Costos por publicidad 
Tabla 40: Costo de planillas 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
 



















Tabla 41: Costos Laborales total de la plantilla Anuales en soles 
  
Fuente: Elaboración Propia 2020 
Fuente: Elaboración Propia 2020 
Tabla 42: Resumen de costos de producción 
 
  





















VAN S/ 10,303.45 
TIR 19% 
Tabla 43: Estado de ganancias y perdidas 
 
  
Fuente: Elaboración Propia 2020 
3.6. Método de análisis de datos  
 
El proyecto de investigación pertenece al enfoque cuantitativo. Es por ello, que 
se utilizó la herramienta de soporte “SPSS”, la cual proceso todos los datos 
recaudados de la encuesta. Identificar resultados confiables. 
Estadística descriptiva: 
La información que se recaudo fue procesada mediante la herramienta SPSS la 
cual nos proporcionó datos exactos y organizados, cabe mencionar que fueron 
representados a través de tablas e histogramas, como también estos datos 
estadísticos nos permitieron tener un análisis completo para una mejor toma de 
decisiones. 
 
3.7. Aspectos éticos  
El plan de negocio fue redactado mediante las normas y principios de la 
universidad, la cual se verá plasmada mediante los siguientes puntos: 
• La información recaudada por los instrumentos no se alteró ni modifico. 
• El informe de investigación siguió paso a paso todos los lineamientos del 
formato establecido por la universidad. 









































Se observó en la gráfica circular que el 52.5% de los encuestados estaría 
dispuesto a pagar por el lavado de un vehículo entre 15 a 20 soles y el otro 35.6% 
entre 25 a 30 soles. 
Se observó en la gráfica circular que el 95.1% de los encuestados utiliza el servicio 































Se observó en la gráfica circular que el 49% de los encuestados indicaron que 
un servicio de lavado vehicular debe demorar entre 20 a 25min. 
5. CONCLUSIONES: 
Según los resultados financieros se comprueba que existe viabilidad para 
implementar la propuesta del proyecto plan de negocio para crear una empresa 
de lavado de vehículos, Lima Metropolitana, 2020. Ya que, se obtuvo un VAN de 
S/. 10,303.45 y un TIR del 19%. 
El total de la inversión será financiada por los dos accionistas. Es decir, el 100% 
será dividido entre los dos socios. Ambos apuestan por la viabilidad y rentabilidad 
del proyecto y por ello están dispuestos asumir la responsabilidad y el riego de 
ejecutar el plan de negocio. 
Para definir la viabilidad técnica se utilizó el Método de factores Ponderados se 
ubicó al negocio en el distrito de San Miguel, debido a que se obtuvo un valor de 
7.1 un resultado mayor en relación a los otros distritos evaluados de la Zona 6 
de Lima Metropolitana.  Cabe mencionar que en la encuesta que se realizó el 
35.1% de las personas prefieren que el negocio de lavado de vehículos se ubique 
en San Miguel lo que refuerza el uso del método. 
Según la encuesta realizada el 95.1% de las personas utilizan el servicio de 
lavado de vehículos. Además, el 50.5% lava su vehículo semanalmente y el otro 
28.2% quincenalmente. 
Existe competencia directa, existen empresas que cuentan con experiencia en 
el sector, y que brindan una variedad de servicios. Sin embargo, son muy pocas 
las lavanderías de vehículos que han priorizado en prevalecer en el cuidado del 
medio ambiente mediante el proceso de reutilización de agua. Por otro lado, no 
han tomado interés en brindar confort mientras el cliente está en espera de su 
vehículo. 
A pesar de la etapa epidemiológica que atraviesa el país, el parque automotor 
en el Perú ha crecido y sigue en aumento, en especial las furgonetas las cuales 
están siendo usadas para realizar servicio delivery. Es por ello que el sector se 
mantiene vigente. Así mismo se pronostica un futuro rentable para estos 
negocios y todos los que estén relacionados con este sector. 
El presente plan de negocio tiene un enfoque dirigido en el cuidado del medio 
ambiente, lo cual genera un impacto positivo ante la sociedad. 
6. RECOMENDACIONES: 
Primero: Se considera importante analizar la rentabilidad para el presente plan 
de negocio, investigando un sistema de reciclaje de agua más económico. Esto 
es necesario ya que esta máquina recicladora simboliza un gasto de más del 
70% de la inversión activos tangibles.  
Segundo: Se sugiere analizar los precios respecto al valor agregado (valor medio 
ambiental), ver los medios posibles de subir el valor monetario de los precios de 
cada servicio. Cabe recalcar que los precios actuales son competitivos al 
mercado. 
Tercero: Se aconseja no modificar la constitución de la estructura organizacional 
de la empresa, con el fin de maximizar las utilidades. Excepto si se abriera otra 
lavandería de vehículos. 
Cuarto: Se recomienda ampliar la gama de servicios. Ofreciendo al público 
servicios adicionales que complementen al lavado de su vehículo. 
Estos servicios adicionales estarán dirigidos a mejorar la apariencia y seguridad 
del vehículo, estos servicios adicionales se convertirán en una importante fuente 
de ingreso económico para la empresa.  
Quinto: Se sugiere utilizar la infraestructura del local para brindar servicio de 
cochera. Esto sería un ingreso económico adicional para la empresa. 
Sexto: Se recomienda implementar un área para el servicio Cafetín. Esto será 








7. DISCUSIONES  
 
Quezada (2018) realizo un trabajo de tesis para la crear una empresa de lavado 
de vehículos, donde para determinar su viabilidad financiera realizo un estado 
de ganancia de perdidas donde obtuvo un obtuvo un VAN de 2,549 pesos 
chilenos y un TIR del145%. En la tabla 43 de la presente tesis se visualiza el 
estado de las ganancias y pérdidas donde se obtuvo un VAN DE 10,303.45 soles 
y un TIR del 19%, esto quiere decir, que ambos resultados financieros son 
viables. 
SOLIS (2017) realizo un proyecto de tesis para crear una empresa de lavado de 
vehículos a vapor en el departamento de Arequipa, para poder segmentar su 
mercado utilizo la metodología “canvas” la misma que se utilizó en la presente 
tesis para demostrar una parte de la viabilidad de mercado. 
Gonzales (2018) realizo una tesis para crear una empresa de car wash teniendo 
como factor diferenciador el cuidado del medio ambiente, mediante el diseño de 
una planta de tratamiento de agua, mientras que el presente proyecto tiene como 
valor agregado utilizar el proceso de reutilización de agua, mediante la inversión 
de una maquina recicladora llamada AZUD HELIX. 
Quiroga (2015) realizo una tesis para crear una empresa de lavado de vehículos 
en Facativa- Ecuador, utilizo como instrumento una encuesta para determinar su 
población potencial. Para determinar parte de la demanda potencial en la 
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Figura 1: Calculo de motorización vs PBI per cápita  
 




Figura 2: Venta de vehículos livianos y pesados- evolución anual (2012-2020) 
 



















FUENTE: La Asociación Automotriz del Perú (AAP) 2020. Recuperado de: 
https://aap.org.pe/informes-estadisticos/e
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 FUENTE: Revista Ciencias estratégicas (2011) 


































Fuente: 10 PASOS PARA DESARROLLAR UN PLAN ESTRATÉGICO Y UN BUSINESS MODEL CANVAS. Elaborado por Borj 
a Ortiz Rodríguez y Josep Capó Vicedo 
 










Firmas de Juicio de Expertos 
Encuesta: 
 


















4. ¿Qué tipo de servicio de lavado de vehículos utiliza normalmente? 
Básico-Express (lavado exterior, secado y aspirado, aplicación de silicona) 
Lavado Ejecutivo (lavado exterior, secado y aspirado, aplicación de silicona, 
encerado y pulido) 
Lavado Premium (lavado exterior, lavado interior, secado y aspirado, 
aplicación de silicona, encerado y pulido) 
Otros: 
 
5. Según su respuesta en la pregunta anterior (4)¿ Cuánto estaría dispuesto a 
pagar por el tipo de servicio seleccionado? 
15 a 20 soles 
25 a 30 soles 
150 a 180 soles 
Otros: 
 
6. Según su respuesta en la pregunta anterior (4) ¿Cuánto tiempo debería 
demorar en realizarse el tipo de lavado seleccionado? 
20 a 25 min 
30 a 45 min 
1 a 2 horas 
Otros: 
 
7¿Qué otro tipo de servicio le gustaría recibir? 
Venta de productos de limpieza para vehículos 
Diagnostico eléctrico  
Llenado de fluidos (cambio aceite, refrigerantes y líquidos de freno) 
Otros: 
 








9. ¿A través de qué medio le gustaría recibir información sobre las 







10. ¿Qué tipo de promociones le gustaría recibir? 
Cupones de descuento 












Resumen de procesamiento de 
casos 
 N % 
Casos Válido 100 100,0 
Excluidoa 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. La eliminación por lista se basa en todas las 

















Estadísticas de fiabilidad 
Alfa de 
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